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INTRODUÇÃO 
" Dirigir bem um negócio é administrar seu futuro; dirigir o futuro é administrar 
informações". (MarionHarper) 
Este projeto tem como objetivo um estudo aprofundado sobre o mercado de locação de 
máquinas e equipamentos em Curitiba nos segmentos de construção civil, manutenção e 
montagem industrial, indústria metal mecânica, empreiteiras de obras, etc. 
E servirá de base para apresentar um projeto à empresa Ferramentas Gerais Comércio e 
Importação S.A. como sugestão de incluir esta linha de comercialização no seu portfólio de 
negócios. 
O interesse em desenvolver este estudo está baseado no fato de trabalhar na empresa 
Ferramentas Gerais, e ter verificado/ percebido que nos últimos anos a venda de algumas 
linhas de produtos voltados aos segmentos de construção civil, manutenção e montagem 
industrial, etc, vem sofrendo um declínio, enquanto que os segmentos de mercado onde são 
usados estão estabilizados ou em crescimento. Assim como se percebe um aumento no 
número de empresas voltadas para o segmento de assistência técnica e locação. 
A empresa Ferramentas Gerais sempre teve como foco de atuação, a venda de produtos e 
serviços que atendesse em quantidade e qualidade os segmentos: industrial, prestador de 
serviços, construção civil, revendedor, consumidor final, etc. 
E dentro desta ótica, nunca teve uma área voltada para a locação de máquinas e 
equipamentos, porém o mercado na qual está inserida é muito dinâmico, passa por 
transformações muito rápidas, as empresas (inclusive ela) vivem num mercado globalizado, 
cada vez mais competitivo, exigente por qualidade e por redução de custos, onde o valor 
do investimento em máquinas e equipamentos nem sempre é pequeno. Considerando as 
altas taxas de juros cobrados nos financiamentos, e a baixa rentabilidade nos negócios, 
muitas vezes torna inviável a execução de algum tipo de serviço, e para muitas empresas a 
opção pela locação de equipamentos é a melhor solução para as equações acima. 
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A EMPRESA 
A empresa a ser estudada iniciou suas operações em 01-10-1957 na cidade de Porto Alegre, 
tendo inicialmente a razão social " Walter George Herz e Cia Ltda", sendo alterado a partir 
de 1961 para" Ferramentas Gerais Comércio e Importação S. A." que é mantido até hoje. 
Era uma minúscula empresa no ramo de ferragens e ferramentas estabelecida na garagem 
de uma casa, sendo que na época já existiam nesta cidade, empresas estabelecidas no 
mesmo ramo há vários anos e de maior porte. 
O proprietário era na época vendedor (caixeiro viajante) de uma empresa estabelecida no 
Rio de Janeiro, e como não podia naquele momento, por questões financeiras, deixar seu 
emprego para cuidar da sua empresa recém comprada, convidou um vendedor conhecido 
seu que era de outra empresa para vir trabalhar com ele e cuidar do negócio que então 
começava. 
Este vendedor viria a ser seu braço direito no negócio e futuramente seu sócio e principal 
executivo na expansão da empresa para o mercado paranaense e catarinense. 
Expansão que teve inicio em dezembro de 1965 quando compraram em Curitiba uma 
empresa fundada em 1945 com o nome de " Ico Comercial " ( razão social que foi 
mantida), sendo que para assumir e dirigir a nova unidade veio de Porto Alegre, aquele que 
fora seu primeiro funcionário. 
Empreendeu-se também na Ico Comercial a mesma filosofia de trabalho da Ferramentas 
Gerais, ou seja, investir em variedade e quantidade de estoques, bom atendimento, 
seriedade nos negócios, etc. e em pouco tempo os resultados começaram a aparecer e a 
nova empresa foi ganhando mercado, crescendo, expandindo sua atuação também para o 
interior do estado. 
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No ano de 1973 foi adquirida em Joinville uma empresa do mesmo ramo já centenária, 
chamada" Casa do Aço", que passou a ter como razão social" Ico Comercial" e também 
lá a política de trabalho foi a mesma, e os resultados apareceram tal qual Porto Alegre e 
Curitiba. 
Em paralelo a empresa foi se expandindo para o interior dos estados do Rio Grande do Sul, 
Paraná e Santa Catarina, e posteriormente pelo interior do estado de São Paulo, 
conquistando novos mercados e a liderança no seu segmento na região sul e no Brasil. 
Em julho de 1999 foi concluído o processo de unificação das empresas quando a Ico foi 
incorporada pela Ferramentas Gerais, razão social que prevaleceu. 
Em meados do ano 2000 o fundador decidiu vender a Ferramentas Gerais, negócio que foi 
concretizado em 2001 com o grupo SLC, também originário do Rio Grande do Sul, e que 
melhor se identificava com os princípios adotados pela empresa. O grupo SLC deu 
continuidade ao projeto de expansão e inaugurou em maio de 2002 a unidade SP na cidade 
de Itú, possui ainda instaladas na região sul, as unidades RS em Porto Alegre, onde se 
concentra a alta direção e administração geral da empresa, bem como a unidade SC em 
Joinville e unidade Pr em Curitiba. É atualmente a maior distribuidora de ferramentas, 
máquinas e equipamentos da América Latina, comercializa aproximadamente 70 mil itens, 
tem em sua carteira clientes em todas as unidades da federação, aproximadamente 1. 500 
funcionários e faturamento anual em torno de R$ 380 milhões. 
Ao se efetuar qualquer tipo de análise na empresa Ferramentas Gerais, é necessário 
considerar uma série de outros fatores ou dados, pois via de regra os números sempre serão 
grandes como por exemplo: 
. Aproximadamente 70. 000 itens distribuídos nas diversas linhas de produtos . 
. Carteira com aproximadamente 120.000 clientes distribuídos praticamente em quase todos 
os estados do Brasil. 
. Tem mais ou menos 1.100 fornecedores . 
. Suas quatro unidades emitem em torno de 120.000 notas fiscais por mês . 
. Atualmente já estão instaladas 8 unidades de Factory Store, nos clientes: 
. Tritec Motors ( Campo Largo - Pr ). 
4 
Indústrias Klabin (em duas unidades: Telêmaco Borba-Pr e Otacílio Costa- Se). 
A A M do Brasil ( Curitiba - Pr ). 
. Electrolux do Brasil ( em duas unidades: Curitiba - Pr e São Carlos - SP ) . 
. Trombini Celulose e Papel ( Fraiburgo -Pr ) . 
. PISA - Papel Imprensa S.A. - Jaguariaíva - Pr 
Até o final do ano de 2003 deverá estar concluída a instalação de mais 3 unidades de 
Factory Store em clientes, e no ano de 2004 estão previstas mais 6 novas unidades. 
Outro fator a ser observado e destacado é com relação a preparação dos colaboradores para 
o desempenho de suas atividades, já que a empresa mantém um intenso programa de 
treinamento para todas as áreas, e pode-se citar como exemplo o curso de formação de 
vendedor trainee, com 634 horas de treinamento. às vendedores externos ( capital e interior 
) também tem um programa mensal de treinamento nas linhas de produtos, sendo que para 
os vendedores do interior os treinamentos são feitos nas suas respectivas regiões. Há que se 
destacar que também as equipes operacionais recebem treinamento regular. 
A empresa é uma das pioneiras no Brasil em programas de participação nos lucros e 
resultados, pois a mais de 23 anos implantou esta política para os seus funcionários e vem 
premiando regularmente a cada semestre todos os colaboradores, sendo que para o 
primeiro semestre de 2003 foi pago o equivalente a 1,025 salários nominais para cada um. 
Este é um dos grandes bene:ficios ( entre outros ) que a empresa concede aos seus 
colaboradores, pode-se afirmar que é visto e reconhecido por todos como um grande 
diferencial, destaca-se também o fornecimento de alimentação sem custo ( lanche da 
manhã, almoço e lanche da tarde ), além de plano de saúde e odontológico subsidiados 
extensivo aos dependentes. A empresa também oferece aos seus clientes um trabalho de 
apoio técnico, que é desenvolvido por um grupo chamado - Promotores Técnicos - que se 
especializam em determinadas linhas de produtos e fazem desenvolvimento de mercado/ 
produto e apoio aos clientes. 
5 
MISSÃO EMPRESARIAL 
Conforme O. C. Ferrei a declaração de missão deve ser clara, concisa e explicar a razão de 
ser da organização, identificar a mesma e qual a sua filosofia básica de operação. A 
empresa Ferramentas Gerais S. A. desde sua fundação sempre buscou se especializar no 
atendimento ao segmento industrial, muito embora sendo uma empresa comercial ela 
atende vários segmentos da nossa economia, e ao definir qual seria sua missão muitos 
pontos foram analisados profundamente e prevaleceu o foco inicial, desta forma a missão 
da Ferramentas Gerais ficou assim descrita: 
"Ser o melhor e maior fornecedor de suprimentos e soluções industriais, 
através da excelência no atendimento, atualização tecnológica e 
variedade de produtos". 
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PRINCÍPIOS 
Toda empresa quando define sua missão, sabe que isso só acontecerá no momento em que 
cada colaborador incorporar e praticar este conceito no seu dia a dia, pois a missão é a 
essência da empresa mas as engrenagens que fazem tudo funcionar são as pessoas, e para 
que tudo isso gire com a maior perfeição e motivação possível a Ferramentas Gerais 
também descreveu seus princípios, que objetiva levar cada um a viver a missão proposta e 
também pode-se dizer que ele é um código de ética no relacionamento e convivência entre 
a empresa, os colaboradores, clientes, órgãos governamentais e comunidade, ficando 
definidos conforme abaixo: 
1. Respeito ao ser humano e seus direitos. 
2. Excelência no atendimento e seriedade na prestação de serviços ao cliente. 
3. Rigoroso e pontual cumprimento das obrigações com funcionários, clientes, 
fornecedores e governo. 
4. Administração pelo exemplo das lideranças. 
5. Pessoas: maior patrimônio da empresa. 
6. Reconhecimento do lucro como fator de desenvolvimento e da necessária 
participação aos que ajudam a produzi-lo. 
7. Nossa empresa deve ser útil a comunidade. 
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PROPOSTA 
Seguindo a filosofia da empresa de sempre inovar, buscar novos mercados expandir 
suas linhas de produtos comercializados, e vendo uma realidade nova junto aos 
consumidores, estou sugerindo uma " Estratégia de Crescimento de Mercado " no 
segmento de LOCAÇÃO DE MÁQUINAS E EQUIPAMENTOS. 
Projeto: Locação de Máquinas e Equipamentos. 
Proposta: Que a empresa Ferramentas Gerais tenha máquinas e equipamentos para 
locação. 
Objetivo: Atender mercado crescente de clientes que precisam usar máquinas e 
equipamentos por períodos curtos não querem ou não podem investir em 
imobilizado. 
Justificativas: a) Ampliar o leque de atuação da empresa. 
b) Bloquear crescimento de concorrentes que começaram locando 
máquinas e equipamentos e hoje também estão comercializando 
produtos novos e usados. 
c) Utilizar máquinas e equipamentos usados que são recebidos em 
negociação de máquinas novas . 
d) Aproveitar a possibilidade de comprar máquinas e equipamentos a 
preço de custo para locação. 
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PONTOS FAVORÁVEIS E DESFAVORÁVEIS 
Toda empresa ao implantar algum projeto novo sempre o faz objetivando trazer 
benefícios aos seus clientes, conquistar mais mercado, melhorar suas margens, seu mix 
de produtos, bloquear concorrentes, acompanhar ou se antecipar às tendências de 
mercado, etc. Também esta proposta traz para os clientes algumas vantagens e 
benefícios, assim como alguns pontos que podemos chamar de negativos, e que 
analisaremos a seguir. 
FAVORÁVEIS AO CLIENTE 
a) Capital não será investido em imobilizado. 
b ) Eliminação de controles de patrimônio e armazenagem. 
c ) Possibilidade de estar usando sempre equipamentos em bom estado. 
d ) Toma sempre possível a utilização de equipamentos modernos e de alta 
produtividade. 
e ) Os valores gastos com locação podem ser lançados como despesas no imposto de 
renda. 
f ) Os custos incidem somente sobre o periodo da locação. 
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DESFAVORÁVEIS À FERRAMENTAS GERAIS 
a ) É provável que algumas vendas deixem de ser efetuadas pois o cliente estará locando 
equipamentos e não adquirindo-os. 
b) Aumento do número de itens para controle e manutenção. 
c ) Necessidade de ter pessoas e uma área específicas para esta operação, assim como para 
efetuar manutenção nos equipamentos (opção por terceirizar o serviço de manutenção). 
d ) Estruturar sistema rápido de entrega e retirada dos itens locados. 




Como já foi citado anteriormente, a empresa Ferramentas Gerais desde sua fundação 
sempre atuou como empresa comercial ( comprar e vender ), e a proposta ora feita, visa 
abrir para a mesma um novo nicho de mercado que aumenta a cada ano, até porque cada 
vez mais as empresas estão executando somente as atividades estritamente relacionadas 
com o seu foco, e tudo aquilo que é complementar está sendo executado por parceiros que 
se especializam nestas áreas. E dentro desta ótica as empresas estão buscando alugar 
máquinas e equipamentos ao invés de comprar, por vários motivos entre eles, não investir 
em imobilizado, não ter controle de imobilizado, ausência de manutenção nos mesmos, etc, 
ou seja uma série de atividades que tiram a empresa daquilo que é sua essência. 
Vejo neste momento uma oportunidade ampla no mercado de serviços ( locação ), 
considerando principalmente que a quase totalidade das empresas que usam equipamentos 
alugados, já são clientes da Ferramentas Gerais ( é importante analisar o depoimento de 
vários vendedores que relatam as muitas vendas perdidas, pois os clientes preferiram locar 
os equipamentos em detrimento à aquisição dos mesmos ), além do que estes mesmos 
clientes já compram os itens que são chamados de consumíveis ( eletrodo, arame mig, 
Epi's, broca, disco de corte, disco de desbaste, etc ...... ) para usarem nestes equipamentos. 
Outro ponto importante a ser considerado e que também é um facilitador para a 
implantação deste projeto, são os fabricantes das máquinas e equipamentos mais usados no 
mercado de locação, onde a grande maioria já é fornecedor da Ferramentas Gerais, o que 
poderá ser um diferencial bastante competitivo neste segmento de mercado, pois entendo 
que eles terão grande interesse nesta proposta. 
Entendo que a empresa possui hoje uma carteira de clientes e fornecedores já formada, e o 
que se faz necessário para a implantação do projeto, são pessoas com conhecimentos 
específicos e voltadas exclusivamente para atuar neste ramo, que tem características 
próprias e bem diferentes das que existem no segmento em que a empresa atua desde sua 
fundação. 
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DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE MARKETING 
"Um bom plano de marketing requer muitas informações de fontes diferentes". e 1) 
" Quando as empresas ajustam suas forças às oportunidades, criam condições que podem 
ser usadas para gerar vantagens competitivas no atendimento das necessidades dos 
consumidores ". ( 2 ) 
" Oportunidade de marketing é uma área de necessidade do comprador em que a empresa 
pode atuar rentavelmente ". e 3 ) 
Na montagem do plano de marketing para o projeto de locação de máquinas e 
equipamentos, serão consideradas duas análises: AMBIENTAL e SWOT. 
1. Na ambiental veremos: ambiente externo, o ambiente consumidor isto é o mercado 
alvo, e o ambiente organizacional interno da empresa . 
2. Na swot veremos: as forças e fraquezas (fatores internos) e oportunidades e 
ameaças (fatores externos). 
( 1 ) ( 2 ) Estratégia de Marketing, O. C. Ferrei; Michael D. Hartline; George H. Lucas Jr.; David Luck; págs. 31 e 35. 
( 3 ) Administração de Marketing, Philip Kotler; pág. 87. 
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1.1. Ambiente Externo: 
1.1.1. Forças competitivas 
a. Quem são os principais concorrentes por niarca, produto, segmento, qual 
tamanho, crescimento, mercado alvo,? 
- Na linha de construção civil o principal concorrente é a empresa AAPA, no 
setor de manutenção e montagem industrial é a empresa Calmon. 
- Estas empresas tem um faturamento mensal estimado em tomo de R$ 
600.000,00 I mês cada uma, e vem mantendo um crescimento constante. 
b. Que ações podem ser esperadas dos concorrentes se a Ferramentas Gerais 
entrar neste mercado? 
- A principal reação deve ser com relação aos preços cobrados para locação, ou 
períodos diferentes ou ainda bonificações por fidelidade. 
c. Quais as principais forças e fraquezas destes concorrentes? 
- Os dois principais concorrentes são as empresas Calmon e AAP A, já citados 
anteriormente, que de maneira genérica posso citar as principais forças e 
fraquezas, a saber: 
- Como força: o tempo em que estão no mercado, logo possuem uma 
carteira de clientes formada, e o fato de vários deles também serem 
assistentes técnicos dos fabricantes faz com que mantenham permanente 
contato com os clientes. 
13 
- Como fraqueza o fato de ainda serem empresas de pequeno ou médio 
porte, e que ainda não contam com uma boa estrutura financeira ou um 
mix de produtos e serviços que lhes permitam suportar por um 
tempo mais prolongado algum tipo de concorrência. 
- E como pontos específicos posso identificar suas forças e fraquezas em função 
dos segmentos já definidos em que atuam conforme segue: 
- Calmon - forças - por ser mais focada no segmento de montagem e 
manutenção industrial, os produtos de suas linhas de locação estão 
justamente focados para este segmento, o que a toma uma concorrente 
especialista nesta área. 
Como fraqueza, a baixa penetração em segmentos como construção civil e 
logística. 
- AAP A - forças - É mais voltada ao segmento de construção civil, de forma 
que suas linhas de produtos visam este mercado, é um especialista nesta área. 
Como fraqueza, a baixa penetração em segmentos como manutenção 
e montagem industrial . 
d. Quais as principais capacidades de marketing dos concorrentes da 
Ferramentas Gerais em relação a produto, distribuição, promoção e preço? 
- Entendo que neste momento as ações que vierem a ocorrer serão mais com 
relação a preços, pois em função do porte destas empresas não deverá ocorrer 
nenhuma ação mais forte com relação a um incremento nas linhas de produtos. 
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Forças Econômicas: 
a. Quais as condições econômicas gerais do país, região, estado e local em que 
a Ferramentas Gerais opera? 
- De modo geral boas, pois alguns setores da economia do Paraná estão indo 
bem, principalmente os agro-negócios que estão impulsionados pelas taxas 
de câmbio que tem sido bastante favoráveis para este segmento, que por 
sua vez, tem feito bons investimentos em modernização do seu parque de 
máquinas e em avanços tecnológicos nas áreas produtivas. 
Também é importante salientar que o perfil econômico do Paraná vem 
passando por grandes transformações na última década, principalmente 
com a vinda de empresas do setor automotivo, metal mecânico, alimentícios, 
comunicações, varejista, etc; o que acaba movimentando vários outros setores 
da economia. 
- Há que se considerar que principalmente em função das altas taxas de juros 
vigentes, uma grande parte dos investimentos no setor industrial estão em 
" stand by " aguardando mudanças na política de juros atualmente em vigor. 
b. Qual o poder de compra dos consumidores de mercado alvo da 
Ferramentas Gerais? 
- Conforme análise do item anterior pode-se considerar que é bom, inclusive o 
segmento de construção civil que é um grande locador de equipamentos está com 
um bom ritmo de trabalho. 
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Forças Tecnológicas: 
a. Qual o impacto da mudança tecnológica sobre nossos consumidores? 
- Considerando o perfil de clientes atendidos pela empresa pode-se esperar um 
impacto positivo, de aceitação as mudanças, algumas vezes são eles próprios 
que cobram da empresa algumas inovações. 
b. Que mudanças tecnológicas afetarão a forma de operarmos ou de 
comercialização dos produtos da Ferramentas Gerais? 
- Todo tipo de mudança que afete significativamente a empresa. Há que se estar 
sempre alerta ao mercado e procurar se antecipar as tendências e/ ou situações 
de risco às estratégias da companhia. 
- A proposta de abrir mais uma opção de atendimento aos clientes visa 
exatamente atender esta mudança tecnológica ( conceito de locar ao invés 
de comprar os equipamentos). 
e. Que mudanças tecnológicas afetarão a forma de conduzir as atividades de 
marketing da Ferramentas Gerais, como distribuição ou promoção? 
- Repete-se aqui a mesma situação anterior, no mercado em que a Ferramentas 
Gerais atua também vale aquela famosa frase: " Para toda ação sempre haverá 
uma reação de igual ou maior intensidade " e posso citar as alterações que 
estão sendo implantadas na companhia como, a forma de atendimento nas 
lojas, a implantação das Factory Store (conceito de ter lojas dentro das plantas 
industriais dos clientes), etc... . . . de tal forma que se ocorrerem mudanças 
significativas, serão tomadas ações para se ajustar às novas tendências. 
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d. Existem tecnologias atuais que não estão sendo aproveitas em pleno 
potencial, para tornar as atividades de marketing da Ferramentas Gerais 
mais eficazes e eficientes? 
- Está muito no início o uso do comércio eletrônico B 2 B, e pelo porte da 
empresa, área de atuação, quantidade de itens trabalhados, variedade da carteira 
de clientes, e projeto de expansão em andamento, percebe-se que o uso desta 
tecnologia já está atrasado. 
e. Algum avanço tecnológico ameaça tornar os produtos obsoletos? A nova 
tecnologia tem o potencial de satisfazer as necessidades dos consumidores, 
anteriormente não atendidas ou desconhecidas? 
- O segmento de máquinas operatrizes tem passado por uma profunda e rápida 
evolução tecnológica, sendo que cada vez mais estas máquinas são 
computadorizadas e a Ferramentas Gerais demorou em trabalhar com estes 
equipamentos ( atualmente já trabalha com esta linha). 
A mesma situação porém em menor escala pode-se dizer com relação às 
ferramentas que são usadas nestas novas máquinas, e aqui a empresa conseguiu 
acompanhar mais de perto a evolução do mercado, pois mesmo não tendo as 
máquinas procurou ter as ferramentas. 
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2.1. Análise Swot 
2.1.1. Forças Internas 
a. Recursos financeiros. 
- Este é um ponto bastante forte da Ferramentas Gerais, por ser uma empresa que 
sempre reinvestiu muito nela mesma, de tal forma que neste momento ela está 
saudável e em condições de investir em um novo projeto, como tem feito entre 
outras coisas com o projeto de expansão das suas unidades. 
b. Bem conhecida como líder de mercado. 
- Com certeza pode-se afirmar que no seu segmento de atuação é uma das 
empresas mais respeitadas e admiradas no país, pela sua ousadia desde o início, 
seus princípios, seriedade, ética, investimento em capital humano e material. 
c. Economia de escala. 
- Este é outro ponto forte e um bom diferencial já que a empresa opera neste 
momento com 4 unidades, e no seu planejamento estratégico existem novas 
unidades em implantação, além do que sua extensa linha de aproximadamente 
70.000 itens comercializados lhe permite efetuar fortes negociações. 
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d. Tecnologia própria. 
- Ao longo do tempo foi desenvolvida uma forma harmoniosa de se trabalhar com 
uma carteira ao mesmo tempo extensa e variada de clientes, assim como com as 
linhas de produtos que exigem uma logística específica, já que a empresa mantém 
em estoque por exemplo, desde broca com diâmetro de 0,2mm até máquinas 
operatrizes de grande porte. 
e. Boa imagem de mercado. 
- Com certeza outro ponto forte da Ferramentas Gerais, uma vez que realmente 
tem junto aos seus colaboradores, clientes, fornecedores, instituições de ensino, 
órgãos públicos e inclusive concorrentes, uma reputação de empresa séria, 
parceira, e de excelente ética comercial. 
f. Talento gerencial superior. 
- De modo geral a empresa sempre procurou ter em seu quadro pessoas com 
conhecimentos e competência dentro do seu ramo de atuação, e principalmente 
nos dois últimos anos vem dando uma ênfase toda especial no desenvolvimento 
de sua equipe gerencial. 
g. Qualidade de produto notável. 
- Sendo uma empresa comercial ela não produz, somente vende, mas dentro desta 
ótica faz parte do seu negócio além da variedade de produtos que estes tenham 





h. Parcerias com outras empresas. 
- Ao longo do tempo a empresa desenvolveu fortes parcerias com fornecedores e 
clientes, sendo que com estes chegou a um nível tal que resultou na instalação 
de lojas - Factory Store - dentro da planta dos clientes, onde mantém estoque e 
funcionário para atender o consumo diário e reduzir os custos para o cliente, além 
do atendimento ágil e personalizado. 
i. Boa experiência em distribuição. 
- O fato de ter clientes estabelecidos em todo o Brasil, proporcionou à 
Ferramentas Gerais todo um know haw em distribuição, transporte e logística. 
j. Comprometida com os funcionários. 
- Hoje é comum que no mercado se fale em beneficios, participação nos lucros, 
etc, na Ferramentas Gerais já existe uma política de participação nos lucros e 
resultados há mais de 23 anos, onde semestralmente todos os colaboradores são 
beneficiados e cabe ressaltar que vem mantendo uma média de 1,2 salários 
nominais para cada um, além disso investe-se muito em treinamento, alimentação 
( café da manhã, da tarde e almoço ) sem custo para todos, boas instalações de 
trabalho, plano de saúde e odontológico subsidiados e extensivo aos dependentes. 
k. Gastos com pesquisa e desenvolvimento. 
- A Ferramentas Gerais é uma das poucas empresas do seu setor que investe em 
pesquisa e desenvolvimento de mercado e/ou produtos no mercado, pois há mais 
de 1 O anos a empresa sentiu que para continuar atendendo bem o mercado e 
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melhor desenvolver suas linhas de produtos, estava precisando além do seu corpo 
de vendedores, pessoas que se especializassem nestas linhas, para fazer um 
trabalho de desenvolvimento e suporte técnico junto aos clientes e que esse 
trabalho fosse mais um diferencial a favor dos mesmos, desta forma começou a 
ser montada esta equipe - chamada de promotores técnicos - que somam hoje 16 
pessoas na unidade Paraná. 
A função do promotor é desenvolver técnica e comercialmente suas linhas de 
produtos e/ou novas linhas que a empresa venha distribuir, manter um trabalho 
permanente junto aos clientes e com as equipes de vendas. 
2.1.2. Fraquezas Internas 
a. Custos mais altos. 
- Situação que ocorre em função de vários fatores como: quantidade de linhas de 
atuação e dimensionamento dos estoques, custo desta logística, número de 
funcionários, tamanho da área construída, custos de manutenção, comunicação, 
de tal forma que um concorrente menor passa a ter custos bem menores. 
b. Produtos desatualizados. 
- Situação que ocorre com produtos que vão perdendo mercado por ficarem 
obsoletos pois surgem novas opções com preço e qualidade melhores ou com 
mais beneficios ao usuário. 
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c. Problemas operacionais internos. 
- Existem, e é uma conseqüência da dimensão operacional da companhia, onde 
as situações mais comuns são: dimensionamento de estoques, comunicação entre 
departamentos, erros de pedidos, entrega e armazenagem. 
d. Imagem de mercado fraca. 
- A marca FG ainda não está forte no mercado como era a marca ICO, porém 
devido ao tempo que ocorreu a unificação e a divulgação que vem sendo feita, 
esta situação está rapidamente se invertendo, e deverá muito em breve ser um 
ponto forte. 
2.1.3. Oportunidades Externas. 
a. Crescimento de mercado rápido. 
- O mercado do Paraná vem passando rapidamente por muitas transformações e 
crescimento, o setor agrícola que se fortalece em volume e qualidade, e que reflete 
positivamente no crescimento das cooperativas e na agro-indústria. 
O setor industrial tem sido privilegiado nos últimos anos com a quantidade e 
qualidade de empresas que aqui se instalam, e que tem ocasionado uma mudança 
cultural nos sistemas de produção, qualidade, inovação, etc. 
O segmento de varejo (supermercados) recebeu as grandes redes do ramo como Big, 
Carrefour e Wall Mart. 
Outro segmento que apresenta bom crescimento é o de serviços, principalmente no 
setor hoteleiro, com a implantação de um número expressivo de novos hotéis tanto 
em Curitiba como em cidades do interior. 
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b. As empresas rivais não são agressivas. 
- Pode-se dizer ue são agressivas, porém a questão aqui é o foco dos negócios, que 
nos maiores concorrentes não estão voltados ao segmento industrial, mas sim à 
revenda e nesta área além de foco eles são agressivos e ágeis. 
Existem outras empresas menores que são agressivas, mas estão mais voltadas para 
alguns segmentos específicos. 
c. Mudanças nas necessidades I preferências dos consumidores. 
- Esta é uma situação que tem trazido boas oportunidades de negócio, já que a busca 
por redução de custos e melhoria de qualidade, tem levado as empresas buscarem 
cada vez mais grandes parcerias que possam lhes oferecer opções como: estoques 
consignados, programações com garantia de entrega e preço, lojas colocadas nas 
plantas dos clientes ( Factory Store ). 
E para isso faz-se necessário ter e manter toda uma estrutura de atendimento, 
estoques, logística, pessoal, etc. 
d. Nova tecnologia. 
- O que se percebe no mercado é que com o crescimento dos programas de 
qualidade, as empresas buscam cada vez mais parcerias fortes, a fim de que 
atendam suas necessidades. 
Outro ponto é a implantação de técnicas para redução de custos e aumento de 
qualidade, e aí os fornecedores têm que acompanhar esta evolução, e a Ferramentas 
Gerais tem procurado estes nichos. 
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e. Novos métodos de distribuição I comercialização. 
- Conforme já citado anteriormente a Ferramentas Gerais tem procurado atender as 
expectativas de seus clientes, e tem desenvolvido novas formas de atendimento 
como: Consignar estoques nos clientes, entregas programadas {sistema kanbam), 
Factory Store, e já existe um início de comércio eletrônico. 
2.1.4 Ameaças Externas 
a. Mudanças das necessidades I preferências dos consumidores. 
- O mercado de um modo geral vem passando por profundas mudanças nos últimos 
1 O anos, e o do Paraná podemos dizer que está mudando até acima da média 
nacional { em função de motivos já citados anteriormente ), de tal forma que para 
continuar nele e ser competitivo se faz necessário uma adaptação a estas realidades, 
e neste ponto a Ferramentas Gerais tem procurado fazer a lição de casa, executando 
continuamente uma série de alterações nos seus sistemas, seja implantando 
programas de qualidade, { estão sendo feitas as auditorias finais pelo Bureau 
Véritas para certificação pela ISO 9001 versão 2000, e no dia 13/06 a mesma foi 
concluída e recebida a recomendação para a certificação, cabe ressaltar que não 
foram registradas não conformidades durante o processo, e a previsão é que o 
certificado esteja liberado em julho ou agosto de 2003 ), desenvolvendo novas 
formas de atendimento aos clientes, mudança em lay-out das lojas, abertura de 
novas unidades em outros estados, um forte programa de treinamento e 
desenvolvimento das equipes, etc. 





cliente é mais exigente, espera um atendimento diferenciado, ele não sugere, ao 
contrário, espera que o fornecedor se antecipe as suas necessidades ou que 
procure criar nele expectativa ou novas necessidades, cada vez mais os clientes 
querem e precisam de um atendimento de alta qualidade, rápido, há que se 
cuidar muito com o fator custo ( que deverá ser o menor possível ) de forma a 
permitir que a operação seja mantida, pois até um certo limite o cliente paga por 
todos estes diferenciais de atendimento, e o sucesso estão justamente em acertar 
este ponto de equilíbrio ( é o mais dificil de todo este processo ). 
b. Empresas rivais adotam novas estratégias. 
- Algumas sim e também têm obtido algum sucesso, outras redirecionaram seu foco 
de atuação, outras não fizeram nada e o que se viu nos últimos anos principalmente 
no mercado de São Paulo foi que muitas acabaram fechando, pois não conseguiram 
mais competir em um mercado que não tinha mais ganhos financeiros ( após a 
implantação do plano real ), que encobria uma série de erros mas permitia que estas 
empresas mesmo sem uma administração que objetivasse lucros, conquista de 
mercado, investimento no lado produtivo, continuassem atuando e quando chegou o 
momento de se ganhar pelo lado comercial, otimizando estoques, atendimento, etc, 
a grande maioria não estavam preparadas e não suportaram a nova realidade, 
perderam espaço, foram vendidas, fechadas, etc. 
- É um segmento de mercado que exige altos investimentos em estoques, 
instalações, logística de última geração, mão de obra cada vez mais preparada, e 
custo cada vez menor, é o segredo do sucesso. 
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e. Nova tecnologia. 
- A alta administração e o corpo gerencial da Ferramentas Gerais estão cientes que 
devem e precisam usar novas tecnologias para manter a empresa competitiva, e vem 
implantado sistematicamente o uso intenso de ferramentas de gestão: de pessoas, de 
processos, de custos, de qualidade, de informática, de logística, que permitam 
otimizar e melhorar o atendimento de clientes, redução de custos, reforçar parcerias 
com clientes e fornecedores, de modo que seja possível manter as operações hoje 
existentes e ampliá-las como já vem ocorrendo. 
- A implantação da factory store nas plantas dos clientes, lançamento do consórcio 
nacional FG, está para ser implantado o cartão de crédito FG, são exemplos claros 
desta preocupação e da busca permanente do uso de novas tecnologias no 
desenvolvimento dos negócios. 
- Assim como se busca conhecer e visitar o que as principais empresas mundiais do 
segmento de máquinas e ferramentas estão fazendo com o objetivo de permanente 
atualização. 
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PROGRAMA DE AÇÕES POR SEGMENTOS DE MERCADOS 
Com base nas análises Ambiental e Swot ( cfe proposto por O. C. Ferrei em Estratégia de 
Marketing) e também na matriz " Estratégias de Crescimento de Mercado " ( anexo 1; 
cfe proposto por Igor Ansoff em Estratégias de Diversificação ), pretende-se demonstrar a 
importância, a viabilidade e a urgente necessidade da busca de novos: " Mercados e 
Produtos ". 
Phillip Kotler ( Administração de Marketing ) analisa que esta matriz permite à alta 
administração avaliar se há quaisquer oportunidades de melhorar o desempenho dos 
negócios existentes, pois: 
1 º - Proporciona base de análise para considerar se pode aumentar sua participação 
de mercado com seus produtos e mercados atuais (estratégia de penetração de mercado). 
2º - A seguir, considera se pode encontrar ou desenvolver novos mercados para seus 
produtos atuais ( estratégia de desenvolvimento de mercado ). 
3° - Depois, considera se pode desenvolver novos produtos de interesse potencial a 
seus mercados atuais ( estratégia de desenvolvimento de produto ). 
4º - Mais tarde, examinará as oportunidades de desenvolver novos produtos para 
novos mercados (estratégia de diversificação ). 
Como visto na matriz "Estratégias de Crescimento de Mercado" ( anexo 1 ) os dois 
maiores segmentos são as empresas de construção civil e as de montagem e 
manutenção industrial, desta forma deverão ser desenvolvidas estratégias específicas 
para penetração nestas empresas, assim como ter ações voltadas para os segmentos 
de menor potencial, mas que juntos representam uma parte considerável deste 
27 
mercado. Neste caso recomenda-se o uso de estratégias diferenciadas para 
penetração e conquista dos mesmos, com por exemplo: 
-Estratégia de comunicação. 
-Estratégia de produto/ serviço. 
- Estratégia por potencial de cliente. 
- Estratégia preço. 
- Estratégia de atendimento e pós-venda . 
. Estratégia de comunicação: O departamento de marketing deverá preparar várias 
formas de comunicar ao mercado esta nova área de atuação da empresa, sugiro ações 
tipo: mala direta, anúncio em jornais e/ou revistas especializadas, as várias feiras e 
exposições nas quais a Ferramentas Gerais já participa, organiza( seminários 
técnicos para os diversos segmentos já citados, trabalho intensivo das equipes de 
vendas principalmente nos clientes potenciais, ter um site que proporcione aos 
clientes uma comunicação ágil; alguns concorrentes já usam. (vide anexo 2 ) 
. Estratégia de produto: Ter variedade e quantidade de produtos em função dos 
principais segmentos de mercado que se pretende atingir . 
. Estratégia de produto/serviço: Junto com a estratégia acima viabilizar algum tipo 
de serviço; Ex. treinamento quanto ao uso dos equipamentos, assistência técnica 
rápida e eficiente, etc . 
. Estratégia por potencial de cliente: Ter condições diferenciadas ( preço, 
período, bonificação, etc.), para os clientes classificados como grandes usuários, 
com objetivo claro de tira-los dos concorrentes. 
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. Estratégia de preço: Os concorrentes hoje existentes provavelmente usarão esta 
estratégia num primeiro momento, para não perder mercado, será importante que já 
esteja definido uma ação de combate imediata que neste caso deverá ser ter 
condições melhores . 
. Estratégia de mix de produto: É com certeza uma das maiores armas da 
Ferramentas Gerais para conquistar este segmento de mercado, pois praticamente 
toda máquina ou equipamento locado sempre precisará de alguma ferramenta para 
que possa ser usada, e todas estas ferramentas já são comercializadas pela empresa. 
. Estratégia de comunicação/negociação pela Web: Será uma importante 
ferramenta de comunicação com o mercado, alguns concorrentes já usam. (vide anexo 2) 
. Estratégia atendimento e pós venda: Este segmento de mercado é muito ágil, 
pois os clientes somente locam equipamentos no momento exato do uso, de tal 
forma que será necessário ter uma forma de atendê-los rapidamente; assim como a 
prática do pós venda poderá ser um grande diferencial no atendimento, na análise e 
quantificação da satisfação dos clientes, e se for necessário quais ações deverão ser 
tomadas para melhorar o mesmo. 
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POTENCIAL DE MERCADO 
Hoje este mercado tem um faturamento estimado na região metropolitana de Curitiba em 
torno de R$ 1.500.000,00 por mês, este valor está baseado em informações sobre a 
quantidade e variedade de equipamentos que algumas das empresas locadoras possuem, 
assim como volume, freqüência de locação dos mesmos e valor de locação. 
METAS E OBJETIVOS 
Atingir 50% do mercado atual em um período de até 24 meses após sua implantação, 
e atingida a meta fazer novamente as análises de mercado e redefinir novo período de 
tempo e novo percentual a ser buscado. 
Em função de todos os estudos que foram feitos, análises ambiental e swot, pesquisas, 
contatos com diversas pessoas que tem ligações com este mercado, uso intenso de literatura 
para embasar todas as análises e propostas, acredito que a conquista deste mercado 
acontecerá na medida em que forem implementadas as séries de ações já citadas 
anteriormente, lembrando mais uma vez que este é um mercado bastante dinâmico, e que 
ter as máquinas e equipamentos disponíveis no momento que o cliente precisa é um dos 
principais fatores para conquistá-lo, de tal forma que haverá a necessidade de um 
investimento inicial para compor uma variedade de itens disponíveis e posteriormente 
aumentá-los em quantidade e variedade, assim como substituí-los. 
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DOCUMENTOS FISCAIS 
Verifiquei junto ao setor fiscal, quais os documentos necessários para que a execução da 
operação seja efetuada dentro dos padrões legais, (conforme princípios nrs. 2 e 3 da 
Ferramentas Gerais); o formulário de nota fiscal será o mesmo alterando somente o código 
de operação que neste caso será " Remessa para Locação", e também deverá ter um 
contrato de comodato do (s) equipamento (s) locado (s). 
AVALIAÇÃO DE DESEMPENHO 
Todas as atividades da empresa devem ser avaliadas periodicamente tendo sempre como 
premissa básica a melhoria contínua, e o projeto que estou propondo para a Ferramentas 
Gerais por ser uma diversificação na sua área básica de atuação, deverá passar por 
avaliações permanentes objetivando quantificar e melhorar vários pontos tais como: 
- Grau de satisfação dos clientes. 
Nos primeiros 12 meses deverá ser feita com todos os clientes que locarem equipamentos, 
para avaliar de forma criteriosa vários pontos como: satisfação, conforto, segurança, 
atendimento, custo, qualidade, pontualidade, variedade de itens, etc; assim como analisar 
situações que se contrapõem ao esperado implantando imediatamente as ações corretivas. 
Após este período fazer pesquisa mensal por amostragem, sempre cuidando muito dos 
pontos que não estão satisfazendo os clientes. 
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- Quantidade e variedade de clientes. 
Nos primeiros 24 meses deverá ser quinzenal, com objetivo de analisar se as ações da 
estratégia de comunicação com o mercado estão sendo eficazes, permitindo que as duas 
variáveis sejam alcançadas, e em caso negativo tomar as ações necessárias para conquistá-
las. 
Após este período deverá ser mensal por amostragem, lembrando que manter e aumentar a 
quantidade e variedade de clientes será, sempre fruto de ações inovadoras e cativantes que 
fidelizem o locatário, pois como já vimos anteriormente este é um mercado muito ágil, 
onde a rapidez, qualidade, quantidade e variedade de itens são fundamentais . 
. Itens mais locados. 
Deve ser trimestral e servir de base para investimentos em maiores quantidades destes 
equipamentos, assim como para análise dos itens com baixo nível de locação e definição 
de novas estratégias para viabilização dos mesmos . 
. Freqüência de locação por segmentos de mercado. 
Deve ser trimestral e mostrar se as ações de marketing por segmento de mercado estão 
trazendo os resultados esperados. 
Todos os pontos citados para avaliação, assim como outros que surgirão em decorrência das 
mesmas e da experiência que virá ao longo do tempo, serão importantes indicadores e 
servirão de base para direcionar a atuação da empresa nesta área. 
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OSITENSMAISPROCURADOSPARALOCAÇÃOSÃO 
. Alicate prensa terminal 
. Alisadora de piso 
. Andaimes 
. Betoneiras 
. Bomba de teste hidrostático 
. Bombas e cilindros hidráulicos 
. Carrinhos porta pallets 
. Carros plataforma 
. Compactadores de solo 
. Compressores de ar 
. Conjunto mci-corte 
. Empilhadeiras 
. Esmerilhadeiras 
. Ferramentas manuais 
. Furadeiras 
. Geradores de energia 
. Guincho de coluna 
. Mangote vibrador 
. Máquinas para solda 
. Martelete rompedor 
. Rosqueadeiras 
. Talhas manuais e elétricas 





Alguns segmentos que locam equipamentos com freqüência . 
. Indústrias do setor papeleiro 
. Manutenção e montagem industrial 
. Indústrias siderúrgicas 
. Empresas de construção civil 
. Empreiteiras ligadas a Sanepar, Copel, Tim, GVT, Compagás 
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PRINCIPAIS LOCADORAS EM CURITIBA 
. Calmon Locação de Equipamentos Ltda 
Rua Pedro Nolasco Pizzatto, 191 -Araucária-Pr 
CNPJ: 34.987.860/0001-07 
Locação e manutenção de máquinas e equipamentos para manutenção e montagem 
industrial. 
. Locamp - Locadora de Máquinas Pirog Ltda 
Rua João Bettega, 5450 - Curitiba - Pr 
CNPJ: 78.804.473/0001-39 
Locação de máquinas e equipamentos para terraplenagem e construção civil e 
manutenção industrial. 
. Magnotlux Comércio Manutenção Equipamentos Elétricos Ltda 
Av. Maringá, 529 - Pinhais - Pr 
CNPJ: 76.036.326/0001-30 
Locação e manutenção de máquinas e equipamentos solda . 
. AAPA Comércio de Peças e Equipamentos para Locação Ltda. 
Rua Guilherme Weiss, 196 - Pinhais - Pr 
CNPJ: 82.333.329/0001-39 
Locação e manutenção de máquinas e equipamentos para construção civil. 
. Wedra Locadora Equipamentos Ltda 
Rua Raul Félix, 31 - Curitiba - Pr 
CNPJ: 37.848.460/0001-58 
Locação de máquinas e equipamentos para construção civil. 
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. Terra Civil Comércio de Equipamentos Peças e Serviços Ltda. 
Rua Professora Joanita B. Passos, 49 - Curitiba - Pr 
CNPJ: 11.940.120/0001-67 
Locação e assistência técnica de máquinas e equipamentos para construção civil. 
. Conserto - Comércio e Locação de Equipamentos para Construção Civil Ltda 
Rua João Chede, 3241 - CIC - Curitiba - Pr 
CNPJ: 00.689.076/0001-76 
Locação e consertos de máquinas e equipamentos para o segmento de construção civil. 
. Helmaq Locação de Máquinas Ltda 
Rua das Carmelitas, 1541 - Curitiba - Pr 
CNPJ: 14.997.430/0001-10 
Locação de máquinas e equipamentos para construção civil. 
• Vertical Logística e Transporte Ltda 
Rua João Chede, 3135 - Curitiba - Pr 
CNPJ: 87.881.942/0003-70 
Locação de equipamentos para movimentação de carga . 
• Menarim Equipamentos para Construção Civil Ltda. 
Rua João Chede, 3241 - Curitiba - Pr 
CNPJ: 80.854.227/0001-33 
Locação de máquinas e equipamentos para construção civil. 
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PERÍODOS DE LOCAÇÃO E VALORES COBRADOS 
No mercado de locação de máquinas e equipamentos não existe uma regra definida de 
períodos e valores, porém o que tem predominado entre as empresas locadoras são as 
seguintes situações: 
. Períodos de locação: 3 - 7 - 15 - 30- dias podendo ser renovável. 
. Valores: Para cada período de 30 dias 10% do valor de compra do equipamento 
Para cada período de 15 dias 70% do valor mensal 
Para cada período de 7 dias 70% do valor quinzenal 
Para cada período de 3 dias 70% do valor semanal 
Há que se considerar que este também é um mercado bastante competitivo, muito ágil, e 
nem sempre os índices acima são aplicados de forma integral. 
Outro ponto a ser considerado é com relação a agilidade na substituição das máquinas e 
equipamentos que apresentam defeitos durante o período de locação, já que o locatário só 
aluga quando tem que executar trabalhos e não pode ficar parado aguardando o conserto, de 
tal forma que quando o equipamento apresenta algum problema ele é primeiro substituído e 
feito manutenção pelo locador, e aí tem outra característica do mercado, se o defeito foi por 
mau uso o custo é cobrado do usuário. 
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Os itens que normalmente são locados foram divididos em 1 O grandes grupos e foi efetuada 
uma pesquisa de custo de locação para períodos de 30 dias. 
TRANSPORTE E ELEVAÇÃO 
EQUIPAMENTO VALORR$ 
Carro plataforma ( 5ª roda ) 60,00 
Macaco hidráulico para 50 ton. 80,00 
Guincho de coluna trifásico para 300 kg 170,00 
Pórtico para 1 O ton. Vão 6 M altura de 5 M 800,00 
Talha de corrente manual para 5.000 kg 350,00 
Talha de corrente manual para 10.000 kg 450,00 
Talha de corrente motorizada para 10.000 kg 550,00 
Talha tirfor para 1.600 kg 250,00 
Talha tirfor para 3.000 kg 350,00 




~cabadora de superfície mod. BG 25 elétrica ( 3 pás ) 350,00 
Betoneira 130 L desmontável monofásica 80,00 
Betoneira 320 L reversível sem carregador monofásica 140,0C 
Betoneira 320 L reversível sem carregador trifásica 120,00 
Betoneira 500 L rotativa com carregador trifásica ( min. 3 meses ) 600,00 
Mangote vibrador com extensão ( 35 a 60 MM ) 120,00 
Mangote vibrador de 25 MM 50,00 
Mangote vibrador de 35/36 MM 60,00 
mangote vibrador de 45/48 MM 70,00 
Mangote vibrador de 60/62 MM 80,00 
Máquina de cortar bloco 350,00 
Motor vibrador a gasolina 200,00 
Motor vibrador elétrico monofásico 50,00 
Motor vibrador elétrico trifásico 50,00 
Régua vibratória 2 M 300,00 
Régua vibratória 4 M 350,00 
Régua vibratória 5 M 400,00 
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CARPINTARIA E MARCENARIA 
EQUIPAMENTO VALOR R$ 
Plaina desengrossadeira de 400 MM 350,00 
Plaina desengrossadeira de 500 MM 500,0( 
Plaina desengrossadeira de 600 MM 550,0( 
Plaina desempenadeira 300,00 
Serra fita de 800 MM 350,0( 
Serra de bancada RT 40 300,0( 
Serra de bancada convencional trifásica 120,00 
Serra elética manual Bosch ou Makita ou Dewalt de 7" a 9" ( p/ madeira ) 70,0( 
Serra Elética manual Bosch ou Makita de 4" ( p/ pedra ) 55,0( 
Serra tico-tico manual Bosch ou Makita ou Dewalt 60,00 
COMPACTAÇÃO 
EQUIPAMENTO VALOR R$ 
Compactador de percussão elétrico CO 16 ( sapo ) 290,00 
Compactador de percussão elétrico CO 70 ( sapo ) 380,00 
Compactador de placa elétrico CM 13 ou CV 170 320,00 
Compactador de placa elétrico CM 20 500,00 
Compactador de placa a gasolina CM 20 650,00 
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ARMAÇÃO E SERRALHERIA 
EQUIPAMENTO VALOR R$ 
Máquina de cortar ferro ( Policorte ) 70,00 
Máquina de cortar ferro manual 50,0C 
Furadeira elétrica sem impacto até 1/2" 60,0C 
Furadeira elétrica com impacto até 1 /2" 60,00 
Furadeira elétrica com impacto até 1" 80,00 
Martelete Bosch 11226 70,0C 
Martelete Bosch 11222 80,00 
Esmerilhadeira Bosch 7" 80,0C 
Lixadeira Bosch 7" 80,0C 
Moto esmeril de bancada 60,00 
Forja elétrica 60,0C 
Conjunto de Oxi-corte ( sem gás ) 300,0C 
BOMBAS 
EQUIPAMENTO VALOR R$ 
Bomba Submersível 2" monofásica 180,00 
Bomba Submersível 2" trifásica 140,00 
Bomba submersível 3" trifásica 200,0C 
Bomba submersível 4" trifásica 250,00 
Bomba submersível 3" para esgoto 250,00 
Bomba mangote 2" 120,00 
Mangueira para bomba submersível ( por metro ) 1,00 
Motobomba a gasolina 3/4" 160,00 
Motobomba de recalque 1.1/4" elétrica (até 3 estágios) 100,00 
Motobomba de recalque 1. 1 /4" elétrica ( até 5 estágios } 120,0C 
Motobomba de recalque 1.1 /2" a diesel 380,00 
Máquina de lavar jato 1500 lb 350,00 
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TOPOGRAFIA 
EQUIPAMENTO VALOR R$ 
Teodolito óptico 250,0C 
Nível óptico 150,00 
Nível laser LB 2 450,00 
ESCORAMENTO 
EQUIPAMENTO VALOR R$ 
Cavalete metálico ( por peça ) 10,00 
Escora metálica (por peça) 8,00 
Andaime tubular 1,5 x 1,0 ou 2,0 x 1,0 (por metro de altura) 10,00 




Rosqueadeira elétrica pi tubo até 2" modelo 535 1600,0C 
Rosqueadeira elétrica p/ tubo até 4" 2400,00 
Tarraxa manual até 2" 380,00 
Tarraxa manual até 4., 510,00 
Cortador tubo até 4" 190,00 
Dobrador tubo até 4" 310,00 
MÁQUINAS DE SOLDA 
EQUIPAMENTO VALORR$ 
Sotda elétrica 250A 45,0C 
Retificador solda 400 A 180,00 
Solda mig 250 A 360,00 
Solda mag 250 A 360,0C 
Solda tig 200 A 600,00 
Solda ponto 1 O KVA 280,00 
Solda ponto 20 KVA 400,0C 
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Anexo 2: 
LINHAS D PAOOU 0$ 
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R-~ ts pr••lfn1~~uu c.auçJI),. ret.t11a t 41 
mitlt ~aba til ftit.am~• dôUitas 
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AM\ariridaiemeaalbdzMa~~h •Mâbcoin 
~~""' 0~1Ndos s• c•r• . àv~io dt íodll • 
p~~tak .. 1ciprilnoceD11sedos. 
Loe ~io tm ~MfttJ>! St,.. COll prinâ 
dilln.da~uosecothsncmampreü 
1 anba11Htn. 





A ltM:~ru tem a nis v . . estoqut de máquinas e 
p~=. com•tecno1o1·1,fa , e~ 
1 Você determina o tempo da locação: da semnl. 
quínzwl ou menti. É só -· e enteg1nos na sua cbrt 
locstg11ro®: O segwo ~ cobra <p.11lquer· defelo nas, 
ftrrameriaa locadal; tOl\1 S~Q ÍI~ nteamo 
em mo de uso ~ado. 
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1~heça algln dt>S nossos cUertn e ftJmecedorn 
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" . 
















m ·ras • .-. 
p&rattes, 1 · 
i1é1icos etc ... 
Pbr".~!ar 




~ troca n416Jr*8, .. p:t igual as 3 bns eislms na maftilll a 




, Nini$ Gerit 
Btlt lkli.tMit 
PRADO . Ria 40$ Pa~ 1'1- (EP 101.51 -IG . T el.: l)1;m; 
E•Ji prad!@t~rM.<ttllb1 
~o LICAS. fN. C••o, ~m . Sâl llltil ~ CEP 111&.ll .IG . ftl 
E•~•rnãMi1u11 IK 
61 
AYc.ftit· Ca • 'llwir-. l21 ~loia t1. Bdndt -CEP mia -1 
E it gp!agtlli!adiyll.I! 
• Pauto 
mMTÂ • A'f~ Pstf. ffaãto ka' 1JI . CfP &12 .. . SP . T tJ.: 
E · t ._111talodt1a.to1nJd 
UIA ·Rua _ t1! iM ·~Ili Rllllila -SP · CEP ~ --1el: il·l~ ' 
E 't llai"Wr••.•r 
TA1lW!Ê .Af. Cels& &uda~wt. ~ -~w.& rTel: {llt m~111 
f-IUlt lllJJdtirl.!OIDi' 
• Espito, Santo 
~ri~ 
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, • DfStJlto F ederat 
H1dli1 





Equif MatMtt 4§ is.~• 




~ 42'l} Esaçio 
Ctpt3~6~ 
Al-J Yl' jri1 • P• r,aaí 
Fut*ii! (+t) MHIS 
Ctl{-41)!11 .. 1 
EHPUIA 
A Ôlh6fl é IN ... ltn Hptciil~ad.t n ~~ÇM1 r. 94~ ~r.1 C:IUtt1ÇÜ d1â, 
inlll\ÇH ínttml t iiMístri• .~li<i. lrtualt 0.Stt: t9'2, i c.noo surviv 04 
, «ic~ ••, peqMnu 1 f-.ndts if11Pfi$u 111 rnttr" t trNZmr ~s 
Mmsjrits ''n ~ rut,.çfo dt o~m. 
Oftrfül!HS WWW ,~@fl.l~~-~ .. ~t tt•ipintmdt*'Uf~·~. ~tH,iriosf,-~ 
• conrtniçl• ou tJan~~if de •'ns. 
AtrMt dt ~üha• tttn,nent» e 1u :?fl~lo d.>r s...tç°" 'e.V.o m.-stci 
~ <otla•ç• dt sns c~t#!s t tnooi4 U\I '~~ .00 rt~~H lrtJlUts le kc;çiil f4 
tf'Íp•m_,, 
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-h I • • U!t ~(L• 1• • •" • "!~ • •.t...1 ·~ • v•' ' 1' ~·_, "º "-'"-.• • 
Pro dutu Pl'I 








Ftmll*-tH llMJ!míim ~~~· E•ul1m1Mt1 dt A411inlsmçlt f 
r~tAJ111 • .u1 dt El~r. 
lnívrae •b•i9 seu 
I09ift { Sfi -~ dt actSSt 
> o *ª um fornett4' ' 
T«1t•ft ,. fe mmdor 4t Cilmon, 
C5'1 ·~i t pretnch 1fith~ dtc~disw. 
t) Clientes e oolnlões 
e orfn 4QUi MÇUM d~ d itrrtes d' Clr11011 
4 ~t: ~f ll~i'tiias f~r-. h$i ~~ ur1Jiç11i. 
'' ~ amento orHne 
~QOtHOd ,.defntr;rn ptd~dttt'~ tBtt 
~-~ Sitt, Clã®t ~ui t vtj• c«'l\o fuoc~r'' o 
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~-.......... . 
P11dutos :J _ -_ 




~IÍHS Óf WltlÍZH 
FwH*9tifM..ti 
Ftrrtl'l8tas PIH~Ca1 
E~~P••nttt. I• AMMl!~sio 
Eq"9ntnttt lt E~taçio 
•'l• I •' j ., «I• •'• i t •• •• • ' · ~ 11••••• 'I• 
localz~ 
Rua Ptto NoÍIS<O PIUit01 l 91 
{PQ 423)1Gçit 
e~ tinis·iiO 
Atludri ~ · P•IM 
Mitlfàl(fl)Mtm 
Cei (4!) tDHHJ 














D itmt-tf UI ""1ec~tr 
D Clt.US t o.,j•u 












~ ... ,........ ....... "'" ····· ··· "' ......... , . ._ ... . 
1 
i fnMUtas Mtl· 









Etti&aitltlls 4-A4mnJ:111Çit • 
_ E41.B'ltltcs édlwiçio 
Lo~.;ie 
bJ P.4rri titl.s.c• Pi!!ltt. 19 l 1 
(PR 423) E Nç io 
(tp 837CS·69C 










·I T•·st vnf•11mdor 
a ditatu 1 -.lmas 
D Õ!IÇtlMR••4'it 




,_.l l tC I u••uoo Ul.Jlllll • Hl-•ff • •,lJ • t • ••1 ••• • 1r •~ · 
1 ~-........... 
htdrtosp•1 
llc1cã1 e venda 
e,. Geral 
Co Ht~l\ Ci ~I 
E4lli,_ •ntts li••• 
E..,.tatK 't s•W1 
""••àts Ope r~kts 
1 
Femmtnt.uM*IMs 
Femment.t s Elétrk.ts 
Ftrf•1Mt1tH Paft11itlm 
EfJ.-tt1tos le A~inlstftsh 
. Eqút~mtt' lrEl~nçf• 
loal~ 
~IA p~ H6lu~· Pittau, t't 





· Equipamentos Industriais 
cahecim 
C1ils d e fe rr11neeta 
o ClíttttS t opWiH 
o Ortiineatt on-h1t 
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Produtos ,mo• 
loucl• s vtn41 
' &.to S.r~I 
CoutNc; • CMJ 
Eq!Jpntntu IM tm~s 
Equlpntntt-1 lese~~ 
M .. ••~ ~wwtzu 
ftltlrltirUS Mlf!llilt 
Fnr.ritllt.H El4ttk• 1 
Ftrr~ PAttMkH 
Eqi.ipntntn • AMnstt~sio 
Eqllpntt01 l1 E~w~~io, 
Lt~ 
~Pmttol.so ~mtt, 191 
~423)E~io 
Ctit Bl1 QS_.~~ 
Anucáril ~Pm 
F1111J'f•(tt)..-za 
Ctl (.i) t11fll7 
· Equipamentos de solda 
Hiqlll1111 - ·. ,' '1 
t11HJ· s~d1 
t Cintu t qplnittr 
1 Otç1mttturrli 11t, 
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~ ... ,, ..... "" 
Pro4utos pn 
loc•s,lt e ven41 
"'8 ~6tr' 
Cl)l'1s '1iJç i~ Ci\41 
E~tllpiM-ntt1 tiM•• 





E4uipanntu lt A4mstus~ 
E~uipuuntu lt Elm~io 
lo~ 
RnP~J~ohsceP!tntt, 191 
{PR 423) E~io 
c.,n1~·'i0 






a Cliatts. t~tiies 
1 OIÇ~ .i1illf 
Ctl (41) tll+lt! 
...::.=~.=..!..=~..=. ....... ~~"-"-'------..:--~ • ..o;....;=-.;:;=...,...,,_..._.,;:...~p.._.~-=-'---'"~ 
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CALMON 
1•t" • '" •H1• 11 •t1•n•11•1t••H••11••• • •• .. ••I 
~ ......... ~ 
Prtdms1 Pil'4 








EfiPntMu dt A4Riflktriçr• 
. EfliplmNH dt Eleuçit 
r • "• • · • · .. "• ., ... "· • " , ~ • " • • · • .. ..... , • 
RJi Pemt.sco Pl2zm. 1 ' I 
(Pi 4 2i) Esta" 
CtPSm5·'90 







Arte de serra 
Chave. 1jlttível 
Cllaye de. Alea 
Chaves 1taais 
a Tt~s • ~tl~ 
1 1 Chms upWiu 
1 
a Orç111Matt on-lbt 
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- _ I 













E "'11t•at•s de ~rtri~ão J 
E tt~tM•$ de Eltuç lt 
R" Pt41Q ttolm• Phu?t 1 ti 
(PR423) t.staçi• 
Cet 8~10_$-~90 

















D Cftllti t apl!llH 








E•tlp ... 11tt te s.lda 
M.-vOptrlriM 
F-ewatF-1 s M wnls 
Ftlf~mtllt.is Eliiriç•s 
Ftnlllefitu PNaaklm. 
E••i•fltff • Mnnsmç~ 














f ll!'H,"H 'O ('fm;id,-
11 Cl.irtu: • .,rallu 
e OrçUllltt Ofl•line 
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~· ·-. .. ·-·· 
... .._ •••••• til. 
Prtdttn para 
locaçã1 e veada 
ª"'ª Gtr~ 
C911SllVÇit Civ~ 
E'!•M utts !..-,stri.Ms 
e:,u~ tflW dt ulô 
fl'l••u O ~ul!rim 
rtnwlltls Maoals 
~ t!YMltltu Elftit~i 
rewa•MH Pet1niticJS 
E••~ nt•i de AdlliMstriÇ~ 
Ett~ t*s de Elmçit 
RIH PtdroHo~s~· Pim~, 1'1 
~,R ~21U·$bçfo 
Cep ~37M-~f0 
Amdri~ · PM~~ 
Fi>Mff•(4l)~ 
Equipamentos de Administraçao 




Asptrtdor de pí 
Cadeira 
Cama 















E~•fJnotn d. ukb 




E41~e tlS ~ MmW~~io • 
. ~""'',,,' ft E!svecír 
laalzaçM 
R1r • P• Ntluto ~irnto t91 





Equipamentl)s de Elevação 
a T •M -,., "' fttM'tcP 
ll~tUOJ~ti 















Eqti~uut11s 4t ~4Allmstr.çl> 
••• , •• li ....... , ... .................... ;, .. ,,. .. ,t ' 
RoPtdrG~1m~im~~ 19 
(PR 411) Esu~lt 
e., 83785-690 
Ali1ieíri1 • P1n11í 
Ftftt/F•(tt)IO-BIS 
Ct1(4t)t!PtW 
VMn'AG~S Df LaçÃO 
u Su.t • .., .,. .. ,.,~ 
fl Sl.t t~u t lit'Vu dttpt_JB .de· mtftW't dt J1tlin&Vt t -~ 
:1 A lo!:açlu ftmtte que n d itih'H stn1prt ·~•'lJfmiDS lflódttats f de 1b prothi'lld.dti 
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Prodttes p1r1 









h•~•mtu dt Mlinhtr~ 
F~1~.atati:s de Elmçlt 
••·•l·•· <l ·•··'l· il/ ••···· ,_. ...... "I·'•····· ·· .. .. 
L 11 calnçil 
Ru Pt4ro ~ti(• PIEJU.1 l 91 
{PR 4n) Ewtio 
1 ~. Q3?0S.6~ 
Ar•Jd~~ · hruá 
fo~a{4t} ... 2'83 
€t 1 (41) Wlfftl1 
• Se ud tt111.!f w wgestit, dWll• c,u crtlca st\rt os uuts ,~ .. ..._ • t'lhaf 
'mtr.~ue pess~tL tm~s 11solmd• Sfl .prt~!.111. 
r::: ' :: 
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1 
: ~~-titp:/fM~r~Rlb .• 
Pmlltnpera 
locaçie e ,.da 
GNt•Gtr~ 
Custrvçlt Civd 
E~•~t tt11 Iadustr!Ms 
f~~UtHdtU~ 




E''~""'~•• dt ~ioi~tr~So 
E~·~* Mo~ dt [lt,içf t 
locallzp;m 






o rma" m KN 
o citatu t ,,illi:u 
, t1 Orçctltfib .01t-lr.. 
M• UI du l+ss•s •trttit•tt P~ • ftrJJvUrt. t• •illo t ~ tt1!1rti'!Ot"' Cél'bt• e~ 
SW t l'lpl'ISl 
1: :: : 
l. . : : r : : 
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CALMON 














ElfOiPllutOS dt Eltnçio 
Localzaçlo 
RH i>tdro Moino Plmu, "1 
tpR423)~ 
Ctt&310Si90 
ArMCári.a .. P'vw 
Fnttt•(4l)IO-R 
Ct1(4t)9W+tel7 
CUfHTES f OPINIÔf9 
Ttfl-'1~1 
a Tom-st tJm ~tce4or 
a ClieMU • oplaiôt~ 
Ci ~,. •• ~~ht 
• A c~1a.1 f1,fb lllliw • tn•aLo d1 •npruu m'IO • T chh 
~11 ll.Un11t•m e pua4u. EllHS itw*u hm~tt tHls 
fr«lnnies, eftrec-* •mt• eaeme t•ni de e••oneates. 
foti11t9i114ft tu\ nu ~ítb 11H tcaprtu dt re!IJ!ó1t 
•• re&~ 4mrii t:ar ni Cihtt P•r ttrto. • 
Ems ktvtj Estnlt Ffü 
S•pt!Ylsor dt AlmHrif~ 
..,.,.. .... l . 
'Uina pucttia hi4~ dttdt l 9%, a ... Nl1çln ~va 






11 • ••u 1 • ~· ·1u11••11or .. 1••• , fl t 1t ,9l-1•111111• 
ltc1Jit ............ 
a Tt1M·n ui fo1ttcedof 
O Cieat:M f ·~Wlu 
o Orç~• on·lrit 
Prtdutn ptr1 H• 







E•t~ttt•s dt ~Wstr•çio 
~n Ptd~ Holuu Plmtt, 1'1 
~423) Er~~· 
Ctt 9370~~90· 





• . DRtAMENTO ~-UNE 
Viml• fuilltar ·« ~esso •• i.oçio •ts noms clitfttt, • Ca!llH criou o ~•llltl •lllt, 
Cott o (M_. ll'ltt mj ,~J~tl tMhw Pt~dos lt (lf(afttltO v~ t·rnai\ ecnu1ila4~ o 
Mf" ~ l!Onos dtfltu • ~t~iundo H n~t•i: intt!Hs d.a C.iflQ(l. 
SWctoM •_ equ1p~ ~ ffslJ' ltm ck"41 " lcMt ft tk~ ~ lil• u 1híi;, do 
~-.1 
At seled*ir vw1 t4t~ó, ttci est~i itiYW. st• cesu dt •didos- "' iatá 
i1tttM•tinrmt1 91.dttl rie lad• H41tmo do w. A tHti '• ~tiidêf ~~d tnaól oi 
fi•Ípif'mtu , .. ftr.01 stlccítHffS ~~rf ot~~Ml'Q. Dt,.tis ~ st1tcitMr os tquipw.11tt»s 




Atltetlxmenle com o nome de Eletro Preldne Ltda. 
e sluada na Rua --úlb Vrgat. 967. 
Vem hoje atulldo no mercado 
de Curitba e outns cldldls do inttner com ido. 
SHuada atuanente na Rua Arns Poi, 1611 
Baire Reb~as. 
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de, Curllba 1, ms cMades do tmertor com lxllo. 
SHulda iuftnte na Ru1 Alferes Pol. 1611 
,Bairro Rebouçat 
É rma pequn IOpltSI que coria 





•••-ENTAS SO CHI 
Rue Alns P~I, 1611 
Rebouças • Curtib81 •Pr 
Fone: 332-1161:6 
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